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ABSTRAK
Keberhasilan perusahaan dapat dicapai apabila word of mouth marketing yang berjalan
baik serta ditunjang dengan kualitas produk yang dipasarkannya dapat dirasakan sepenuhnya
oleh konsumen. Penelitian ini dilakukan pada konsumen PD. Suzuki Talaga dengan tujuan
untuk mengetahui word of mouth marketing, kualitas produk, dan keputusan pembelian serta
untuk mengetahui pengaruh word of mouth marketing dan kualitas prosuk terhadap keputusan
pembelian yang dilakukan konsumen secara parsial dan simultan.
Dalam penelitian ini data yang diperoleh merupakan data primer yaitu data hasil
kuesioner yang disebarkan kepada konsumen PD. Suzuki Talaga sebanyak 64 responden,
adapun alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini meliputi Uji validitas, Uji
reliabilitas, analisis Korelasi parsial, Korelasi ganda, Koefisien Determinasi, Uji t dan Uji F
(Simultan).
Berdasarkan hasil tanggapan responden mengenai word of mouth marketing, kualitas
produk dan keputusan pembelian semuanya termasuk kedalam kategori sangat baik. Secara
parsial diperoleh bahwa variabel word of mouth marketing mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, begitu pula variabel kualitas produk berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan variabel word of
mouth marketing, dan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen PD. Suzuki Talaga.
Kata Kunci : Word of Mouth Marketing, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian
*) Penulis adalah Dosen Tetap Fakultas Ekonomi UNMA
I. PENDAHULUAN
Latar Belakang Penelitian
Dalam dunia pemasaran, komunikasi
memegang peranan penting untuk
meningkatkan penjualan. Dari sisi
konsumen, komunikasi sangat membantu
konsumen dalam membuat keputusan
pembelian, karena tanpa memperoleh
informasi yang memadai, konsumen akan
sangat sulit untuk mengambil keputusan
untuk melakukan pembelian produk atau
jasa. Namun dari berbagai alat komunikasi
pemasaran yang ada, Word of Mouth dinilai
menjadi salah satu alat yang memiliki
kekuatan dalam memengaruhi seseorang
untuk memutuskan pembelian. Menurut
Hasan1) (2010:4) Word of Mouth ialah
tindakan konsumen memberikan informasi
kepada konsumen lain dari seseorang
kepada orang lain (antarpribadi, baik
merek, produk maupun jasa).
Riset yang dilakukan oleh Hasan1) di
Yogyakarta menunjukkan bahwa informasi
produk lewat jaringan sosial konsumen
merupakan media yang menduduki tingkat
kepercayaan dan efektifitas paling tinggi
dibandingkan media lainnya dalam
membentuk keputusan pembelian di
Indonesia. Hal ini juga diperkuat pada
Word of Mouth Influence Study dalam
Sumardy2) (2011:46) yang mengungkapkan
bahwa informasi yang diperoleh dari kontak
personal berdampak dua kali lipat daripada
informasi yang diperoleh dari perusahaan
(iklan).
Dari penjelasan di atas, diketahui
bahwa Word of Mouth Marketing dianggap
lebih dapat memberikan dampak yang pasti
dibandingkan iklan. Sehingga tak jarang
Word of Mouth Marketing kini telah banyak
dimanfaatkan oleh para pemasar sebagai
strategi dalam mengkomunikasikan
berbagai unsur pemasarannya. Sumardy2)
(2011:52) mengemukakan bahwa
setidaknya ada 4 (empat) hal yang membuat
Word of Mouth Marketing menjadi pilihan
strategi bagi pemasar, yaitu : (1) Kini media
massa sudah dipadati iklan. Hampir setiap
produk bermain di media komunikasi yang
sarat biaya tersebut; (2) Banyaknya produk
yang beriklan di media massa, biaya yang
dibutuhkan menjadi lebih besar; (3)
Kredibilitas iklan makin menurun. Hal ini
berbanding terbalik dengan Word of Mouth
yang dianggap masih murni menggunakan
bahasa konsumen; (4) Teknologi telah
berkembang sangat pesat. Perkembangan
teknologi semakin memudahkan orang
berkomunikasi, entah itu lewat telepon,
SMS, surat elektronik ataupun chatting.
Dalam menjalankan Word of Mouth
Marketing perusahaan dapat membuat hal
apapun yang dapat mendorong dan
memudahkan konsumen membicarakan
mereknya, salah satunya dengan
memasarkan kualitas produk terbaik, hal
tersebut mampu menumbuhkan cerita
dikalangan konsumen, sehingga membuat
mereka pun senang membantu perusahaan
memasarkan produknya dan mengajak
orang lain untuk ikut merasakan
produk/jasa.
Menurut Kotler dan Armstrong3)
(2001:279) Kualitas mencerminkan
kemampuan produk untuk menjalankan
tugasnya yang mencakup daya tahan,
kehandalan, kemajuan, kekuatan,
kemudahan dalam pengemasan, dan
reparasi produk dan ciri-ciri lainnya.
Kualitas produk sangat berperan sekali
dalam menjalankan Word of Mouth
Marketing dengan demikian apabila
kualitas suatu produk dapat dirasakan
sepenuhnya oleh konsumen maka Word of
Mouth Marketing akan berjalan dengan
baik dan hal tersebut akan berdampak dan
memengaruhi kepada keputusan pembelian
konsumen.
Pentingnya Word of Mouth Marketing
dan kualitas produk bagi keputusan
pembelian konsumen juga mendapat
perhatian dari PD. Suzuki Talaga. Sebagai
salah satu badan usaha yang bergerak
dibidang usaha penjualan sepeda motor
merek Suzuki, perusahaan juga
menggunakan strategi Word of Mouth
Marketing dalam mengkomunikasikan
produk dan jasanya. Perusahaan
memanfaatkan konsumen dalam membantu
menyebarkan pesan kepada konsumen
lainnya dengan membuat suatu suatu
strategi agar perusahaan dan produknya
banyak dikenal oleh konsumen, diantaranya
ialah dengan mengadakan servis gratis,
promo/diskon yang besar untuk tipe-tipe
tertentu, sistem komisi bagi konsumen yang
dapat membawa calon konsumen yang
membeli sepeda motor Suzuki, dan
pembentukan club/komunitas motor
Suzuki. Strategi-strategi tersebut diatas
terbukti efektif, membantu dalam aktivitas
penyebaran Word of Mouth Marketing.
Dimana alat ini kemudian dapat berperan
dalam komunikasi dan memberi
kemudahan untuk saling berbagi informasi
dengan cepat dan tanpa batas,  terlebih jika
konsumen mempunyai jaringan yang luas
sehingga apapun yang dikomunikasikan,
informasi dapat dengan cepat tersebar
dalam waktu singkat.
Untuk lebih mengetahui
permasalahan yang ada berdasarkan pada
asumsi bahwa adanya keterkaitan yang erat
antara Word of Mouth Marketing dan
kualitas produk terhadap keputusan
pembelian konsumen, maka penulis tertarik
untuk melakukan penelitian dengan judul
“PENGARUH WORD OF MOUTH
MARKETING DAN KUALITAS
PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN KONSUMEN PD.
SUZUKI TALAGA”.
Rumusan Masalah
Berdasarkan permasalahan yang
diuraikan dalam latar belakang, maka
peneliti dapat mengidentifikasi masalah
sebagai berikut :
1. Bagaimana Word of Mouth Marketing
pada PD. Suzuki Talaga.
2. Bagaimana kualitas produk sepeda
motor Suzuki pada PD. Suzuki Talaga.
3. Bagaimana keputusan pembelian
konsumen motor Suzuki pada PD.
Suzuki Talaga.
4. Seberapa besar pengaruh Word of
Mouth Marketing dan kualitas produk
terhadap keputusan pembelian
konsumen sepeda motor Suzuki pada
PD. Suzuki Talaga baik secara parsial
maupun secara simultan.
Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui Word of Mouth
Marketing pada PD. Suzuki Talaga.
2. Untuk mengetahui kualitas produk
sepeda motor Suzuki pada PD. Suzuki
Talaga.
3. Untuk mengetahui keputusan
pembelian konsumen motor Suzuki
pada PD. Suzuki Talaga.
4. Untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh Word of Mouth Marketing
dan kualitas produk terhadap keputusan
pembelian sepeda motor Suzuki pada
PD. Suzuki Talaga baik secara parsial
maupun secara simultan.
II. KAJIAN PUSTAKA, KERANGKA
PEMIKIRAN DAN HIPOTESIS
Pengertian Word of Mouth Marketing
Kotler & Keller4) (2009:182)
menjelaskan word of mouth marketing
merupakan kegiatan pemasaran melalui
perantara orang ke orang baik secara lisan,
tulisan, maupun alat komunikasi elektronik
yang berhubungan dengan pengalaman
pembelian jasa atau pengalaman
menggunakan produk atau jasa. Pemasaran
dari mulut ke mulut juga bisa berbentuk
online dan offline. Tiga karakteristik
penting dalam pemasaran dari mulut ke
mulut menurut Kotler dan Keller4) (2009
:192) yaitu (1) Kredibel, karena orang
mempercayai orang lain word of mouth
marketing bisa sangat berpengaruh; (2)
Pribadi, word of mouth marketing bisa
menjadi dialog yang sangat akrab yang
mencerminkan fakta, pendapat, dan
pengalaman pribadi; (3) Tepat Waktu, word
of mouth marketing terjadi ketika orang
menginginkannya dan dan ketika mereka
tertarik di dalamnya.
Elemen Dasar Word Of Mouth Marketing
Sernovitz5) (2009:17) mengajukan 5
elemen dasar (5T) dalam merumuskan
Word of Mouth Marketing sehingga dapat
menyebar, yaitu :
1. Talkers (Pembicara)
Ini adalah kumpulan target di mana
mereka yang akan membicarakan suatu
merek. biasa disebut juga sebagai
influencer. Talkers ini bisa siapa saja
mulai dari teman, tetangga, keluarga, dll.
2. Topics (Topik)
Ini berkaitan dengan apa yang akan
dibicarakan oleh talker. Topik ini
berhubungan dengan sesuatu yang
di"tawarkan" oleh suatu merek. Seperti
tawaran spesial, nama yang lucu, diskon,
produk baru, atau pelayanan yang
memuaskan, dll. Topik yang baik ialah
topik yang simpel, mudah dibawa
(portable), dan natural.
3. Tools (Alat)
Alat penyebaran dari topik oleh talkers.
Topik yang telah ada juga membutuhkan
suatu alat yang membantu agar topik
atau pesan dapat berjalan, alat ini alat
yang bisa membuat orang mudah
membicarakan atau menularkan produk
atau jasa perusahan kepada orang lain.
Bisa dengan sebuah sampel, kupon,
brosur, atau internet.
4. Taking Part (Pertisipasi)
Suatu pembicaraan akan hilang jika
hanya satu orang yang berbicara tentang
produk. Maka perlu adanya orang
lainnya yang ikut serta dalam
percakapan. Seperti partisipasi dari pihak
perusahaan atau siapapun yang terlibat di
dalam medium dan ikut didalam
percakapan membantu merespon
mengenai produk atau jasa dari para
calon konsumen sehingga arah word of
mouth marketing dapat berkembang
berkembang sesuai dengan sasaran.
5. Tracking (pengawasan)
Tracking ialah suatu tindakan
perusahaan untuk menyediakan alat guna
mengawasi/memantau serta merespon
apa yang konsumen katakan. Agar pihak
perusahaan dapat memahami serta
mempelajari apa yang menjadi masukan
positif atau negatif konsumen, sehingga
dengan begitu perusahaan dapat belajar
dari masukan tersebut untuk kemajuan
perusahaan yang lebih baik.
Kualitas Produk
Menurut Kotler dan Armstrong3)
(2005:279), Kualitas produk mencerminkan
kemampuan produk untuk menjalankan
tugasnya yang mencakup daya tahan,
kehandalan, kemajuan, kekuatan,
kemudahan dalam pengemasan, dan
reparasi produk dan ciri-ciri lainnya.
Menurut Guiltinan, Madden dan Paul6)
(1997:7) di dalam kualitas produk, terdapat
8 (delapan) dimensi, yakni :
1. Kinerja (performance) yang merupakan
karakteristik dasar produk. Tjiptono7)
(2008:3) menyatakan bahwa, Kinerja
(performance) merupakan karakteristik
operasi pokok dari produk inti (core
product) yang dibeli.
2. Ciri-ciri atau keistimewaan tambahan
(features), yang merupakan karakteristik
pelengkap istimewa yang menambahkan
penglainan pemakaian. Ciri-ciri atau
keistimewaan tambahan (features)
menurut Tjiptono7) (2008:25), yaitu
karakterisitk sekunder atau pelengkap.
3. Kehandalan (reliability), yang
merupakan kemungkinan kegagalan
produk dalam rencana waktu yang
diberikan. Menurut Tjiptono7)
(2008:25), Kehandalan (reliability) yaitu
kemungkinan kecil akan mengalami
kerusakan atau gagal dipakai.
4. Kesesuaian (conformance) yang
merupakan derajat atau tingkat dimana
sebuah barang atau jasa memenuhi
penetapan suatu standar. Menurut
Tjiptono7) (2008:25), Kesesuaian
dengan spesifikasi (conformance to
specification) yaitu sejauh mana
karakteristik desain dan operasi produk
memenuhi standar-standar yang telah
ditetapkan sebelumnya.
5. Daya Tahan (durability), yang
merupakan jumlah penggunaan produk
yang dapat diterima sebelum produk
tersebut diganti. Menurut Tjiptono7)
(2008:26), Daya Tahan (durability)
berkaitan dengan berapa lama produk
tersebut dapat terus digunakan.
6. Service Ability, Service Ability menurut
Tjiptono7) (2008:26) yang merupakan
kecepatan dan kemudahan pembetulan,
dan kehormatan dan kemampuan dari
jasa in dividu.
7. Estetika menurut Tjiptono7) (2008:26)
merupakan bagaimana penampilan
produk, rasanya, suaranya, baunya.
Estetika bisa juga diartikan dengan daya
tarik produk terhadap panca indera.
8. Kualitas yang dipersepsikan (perceived
quality), yang merupakan kualitas yang
diambil dari reputasi penjualnya.
Menurut Armstrong dan Kotler3)
(2005:283) cap dagang dapat
diidentifikasikan sebagai pembuat atau
penjual produk. Brand atau cap dagang
adalah nama, istilah, tanda, simbol, atau
desain atau kombinasi dari hal-hal
tersebut yang mengidentifikasikan
barang atau jasa dari suatu penjual atau
grup dari penjual dan untuk
membedakan mereka dari para
kompetitor.
Keputusan Pembelian
Pengertian Keputusan Pembelian
Menurut Philip Kotler8) yang dialih
bahasakan oleh Benyamin Molan
(2007:234) menyatakan bahwa “Keputusan
pembelian adalah proses yang lazim terdiri
dari urutan kejadian berikut: pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi
alternatif, keputusan pembelian, dan
perilaku pasca pembelian”.
Tahap – Tahap dalam Proses Keputusan
Pembelian
Philip Kotler8) (2007:235)
menyatakan bahwa tahapan proses
pembelian suatu produk bila digambarkan
berbentuk sebagai berikut :
1) Pengenalan Masalah
Tahap pertama, proses pembelian
dimulai ketika pembeli mengenali
masalah atau kebutuhan yang harus
dipenuhi. Kebutuhan tersebut dapat
ditimbulkan oleh rangsangan internal
yaitu rangsangan yang timbul dalam
diri contohya yaitu lapar, haus, seks,
dan lain – lain dan rangsangan
eksternal adalah rangsangan yang
timbul dari pengaruh luar.
2) Pencarian Informasi
Tahap kedua, konsumen yang
terangsang kebutuhannya akan
terdorong untuk mencari informasi
yang lebih benyak. Sumber informasi
konsumen digolongkan kedalam 4
(empat) kelompok diantaranya :
a. Sumber pribadi : keluarga, teman,
tetangga, kenalan.
b. Sumber komersial : iklan, wiraniaga,
penyalur, kemasan, pajangan ditoko.
c. Sumber publik : media masa,
organisasi penentu pengingast
konsumen.
d. Sumber pengalaman : penanganan,
pengkajian, dan pemakaian produk.
3) Evaluasi alternatif
Setelah konsumen melalui tahapan
pengenalan masalah maka selanjutnya
akan masuk pada tahap evaluasi
alternatif dimana konsumen akan
menyeleksi produk mana yang akan
memiliki keunggulan dan manfaat yang
lebih. Dalam tahapan ini beberapa
produk dipertimbangkan serta
kemungkinan diputuskan, dengan
memperhatikan atribut produk, bobot
pentingnya, kepercayaan merek, fungsi
utilitas, dan prosedur evaluasi.
4) Keputusan pembelian
Dalam tahap evaluasi para konsumen
membentuk preferensi atas merek –
merek yang ada di dalam kumpulan
pilihan. Konsumen tersebut juga dapat
membentuk niat untuk membeli merek
yang paling disukai.
5) Prilaku pasca pembelian
Setelah membeli produk, konsumen
akan mengalami level kepuasan atau
ketidakpuasan tertentu. Tugas pemasar
tidak berakhir begitu saja ketika produk
dibeli. Para pemasar harus memantau
kepuasan paska pembelian, tindakan
pasca pembelian dan pemakaian
produk pasca pembelian.
Kerangka Pemikiran
Hubungan Word of Mouth Marketing,
Kualitas Produk dan Keputusan
Pembelian
Komunikasi sangat membantu
konsumen dalam membuat keputusan
pembelian, karena tanpa memperoleh
informasi yang memadai, konsumen akan
sulit untuk mengambil keputusan untuk
melakukan pembelian produk atau jasa.
Namun dari berbagai alat komunikasi
pemasaran yang ada, Word of Mouth yang
dinilai menjadi salah satu alat yang
memiliki kekuatan dalam mempengaruhi
seseorang untuk memutuskan pembelian.
Menurut Hasan1) (2010:4) Word of Mouth
ialah tindakan konsumen memberikan
informasi kepada konsumen lain dari
seorang kepada orang lain (antar pribadi,
baik merek, produk maupun jasa), sehingga
orang yang menerima informasi tersebut
terbantu dalam memutuskan jadi atau
tidaknya membeli suatu produk atau jasa.
Word of Mouth memiliki kekuatan dalam
mempengaruhi seseorang untuk
memutuskan pembelian. Sernovitz5)
(2009:17) mengajukan 5 elemen dasar (5T)
dalam merumuskan word of mouth
marketing sehingga dapat menyebar, yaitu :
Talkers (Pembicara), Topics (Topik), Tools
(Alat), Taking Part (Pertisipasi), dan
Tracking (pengawasan)
Dalam menjalankan Word of Mouth
Marketing perusahaan dapat membuat hal
apapun yang dapat mendorong dan
memudahkan konsumen membicarakan
mereknya, salah satunya dengan
memasarkan kualitas produk. Kotler dan
Armstrong3) (2005:279) menyatakan bahwa
Kualitas produk mencerminkan
kemampuan produk untuk menjalankan
tugasnya yang mencakup daya tahan,
kehandalan, kemajuan, kekuatan,
kemudahan dalam pengemasan, dan
reparasi produk dan ciri-ciri lainnya.
Konsumen akan menyukai produk yang
menawarkan mutu, perfomansi dan ciri-ciri
terbaik, dengan kata lain apabila sebuah
produk mempunyai kualitas yang baik, itu
bisa sangat mempengaruhi konsumen untuk
melakukan keputusan jadi atau tidaknya
melakukan pembelian. Guiltinan, Madden
dan Paul6) (1997:7) di dalam kualitas
produk, terdapat 8 (delapan) dimensi, yakni
: Kinerja (performance), Ciri-ciri atau
keistimewaan tambahan (features),
Kehandalan (reliability), Kesesuaian
(conformance), Daya Tahan (durability),
Service Ability, Estetika, dan Kualitas yang
dipersepsikan (perceived quality).
Pentingnya Word of Mouth Marketing
dan kualitas produk telah dirasakan oleh
perusahaan-perusahaan dan menjadi strategi
yang ampuh untuk menarik minat beli
konsumen. Konsumen akan
mempertimbangkan keputusan
pembeliannya dari hasil Word of Mouth
Marketing yang diperolehnya. Menurut
Philip Kotler8) yang dialih bahasakan oleh
Benyamin Molan (1997:235), “Keputusan
pembelian adalah proses yang lazim terdiri
dari urutan kejadian berikut : pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi
alternatif, keputusan pembelian, dan prilaku
pasca pembelian”. Kotler menjelaskan pula
tahapan dalam proses pengambilan
keputusan pembelian suatu produk yaitu
tahap pengenalan masalah, pencarian
informasi, evaluasi alternatif, keputusan
pembelian dan prilaku pasca pembelian
Berdasarkan uraian diatas, secara
sistematis paradigma penelitian dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut :
Gambar 2.1
Paradigma Penelitian
Hipotesis
Berdasarkan uraian kerangka
pemikiran, maka dapat dirumuskan suatu
hipotesis penelitian yaitu : Word of
mouth marketing dan Kualitas produk
berpengaruh terhadap keputusan pembelian
Word of
MouthMarketing
(X1)
Sernovitz
(2009:17&63)
Kualitas Produk
(X2)
Guiltinan, Madden
& Paul (1997:7)
Keputusan
Pembelian (Y)
Philip Kotler
(2007:234)
konsumen PD. Suzuki Talaga baik secara
parsial maupun simultan.
III. METODE PENELITIAN
Metode penelitian yang digunakan
dalam penelitian ini adalah metode
penelitian survey dengan sifat penelitian
deskriftif dan verifikatif. Penelitian ini
menggambarkan secara sistematis fakta –
fakta tentang Word of Mouth Marketing dan
Kualitas Produk sepeda motor Suzuki pada
PD. Suzuki Talaga  yang menjadi objek
penelitian serta bagaimana pengaruhnya
terhadap keputusan pembelian konsumen
PD. Suzuki Talaga. Variabel yang
digunakan dalam penelitian dapat
diklasifikasikan menjadi: variabel
independen (bebas), yaitu terdiri dari :
Word of Mouth Marketing (X1) dan
Kualitas Produk (X2). Sedangkan variabel
dependen (terikat), yaitu Keputusan
Pembelian Konsumen (Y).
Dalam penelitian ini yang menjadi
populasi adalah konsumen yang ada di
wilayah pemasaran PD. Suzuki Talaga,
sedangkan sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode pengambilan
sampel secara acak sederhana (Simple
Random Sampling) menggunakn rumus
RAE berjumlah 64 responden agar dapat
dinyatakan mewakili populasi. Pengujian
instrument penelitian menggunakan test of
validity (uji kesahihan) dan test of
reliability (uji kehandalan).
Rancangan analisis data
menggunakan metode analisis deskriptif
dan verifikatif. Metode analisis deskriptif
digunakan untuk menggambarkan
karakteristik responden dan variabel
penelitian. Sedangkan analisis verifikatif
digunakan untuk meneliti hubungan antar
variabel yang diteliti, selanjutnya dianalisis
secara statistik untuk memperoleh suatu
kesimpulan yaitu dengan menggunakan uji
normalitas data, analisis koefisien korelasi
Pearson Product Moment, Koefisien
Determinasi, dan pengujian hipotesis
menggunakan uji t dan uji F.
IV. HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN
Hasil Penelitian
Uji Instrumen Penelitian
Pengujian instrumen penelitian
menggunakan uji validitas dan uji
reliabilitas dengan bantuan program SPSS
17.0. Hasil pengujian pengujian untuk
variabel Word of Mouth Marketing,
Kualitas Produk dan Keputusan Pembelian
seluruh butir pernyataan menunjukkan valid
dan reliabel.
Deskripsi Variabel Penelitian
Tanggapan Responden Terhadap
Variabel Word of Mouth Marketing
Word of Mouth mempunyai lima
dimensi yaitu pembicara, topik, alat,
partisipasi dan pengawasan. Pembahasan
deskriftif Word of Mouth diukur dengan
indikator: membicarakan suatu merek
produk berdasarkan pengalaman, diskon,
pelayanan, produk baru, brosur/pamplet,
iklan, media/sosial, membantu merespon
mengenai produk dari para calon
konsumen, memantau dan merespon. Hasil
tanggapan responden diperoleh total skor
sebesar 2430 yang menunjukkan kategori
Sangat baik.
Tanggapan Responden Terhadap
Kualitas Produk
Kualitas Produk mempunyai delapan
dimensi yaitu perfomance, features
reliability, conformance, durability, service
ability, estetika, dan perceived quality.
Pembahasan deskriftif Word of Mouth
diukur dengan indikator : kemampuan
produk dalam menjalankan tugasnya,
karakteristik pelengkap istimewa tambahan,
kekuatan produk saat pemakaian,
karakteristik desain dan operasi produk,
ketahanan produk tersebut untuk
digunakan, kecepatan dan kemudahan
pembetulan, daya tarik produk, dan kualitas
reputasi penjual. Hasil tanggapan diperoleh
total skor sebesar 2171 yang menunjukkan
kategori sangat baik.
Tanggapan Responden Terhadap
Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian mempunyai
lima dimensi yaitu pengenalan masalah,
pencari informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian dan prilaku pasca
pembelian. Pembahasan deskriftif
keputusan pembelian diukur dengan
indikator : kebutuhan akan barang, mencari
informasi dari berbagai sumber, proses
evaluasi keputusan akan barang, harga,
keluarga, pengambilan inisiatif, dan
penilaian. Hasil tanggapan responden
diperoleh total skor dari seluruh item
pernyataan yaitu sebesar 1890 yang
menunjukan kategori Sangat baik.
Analisis Verifikatif
Uji Normalitas Data
Berdasarkan hasil pengolahan data
dengan bantuan SPSS 17.0 diperoleh hasil
uji normalitas data dengan pengujian
Kolmogorov-Smirnov dapat disimpulkan
bahwa ketiga variabel berdistribusi normal.
Analisis Korelasi Parsial
Tabel 4.1
Hasil Koefisien Korelasi Secara Parsial
Correlations
Word
of
mouth
Kualitas
produk
Keputusan
pembelian
Word of
mouth
Pearson
Correlat
ion
1 ,771(**) ,664(**)
Sig. (2-
tailed) ,000 ,000
N 64 64 64
Kualitas
produk
Pearson
Correlat
ion
,771(*
*) 1 ,765(**)
Sig. (2-
tailed) ,000 ,000
N 64 64 64
Keputusan
pembelian
Pearson
Correlat
ion
,664(*
*) ,765(**) 1
Sig. (2-
tailed) ,000 ,000
N 64 64 64
**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sementara itu, tingkat keeratan
hubungan atau korelasi antar variabel dapat
dikategori sebagai berikut :
Tabel 4.2
Pedoman untuk Memberikan Interpretasi
Terhadap Koefisien Korelasi
Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0,00 – 0,199 Sangat Lemah
0,20 – 0,399 Lemah
0,40 – 0,599 Sedang
0,60 – 0,799 Kuat
0,80 – 1,000 Sangat kuat
Sumber: Sugiyono9) (2012 : 231)
Berdasarkan hasil perhitungan di atas,
dapat diketahui bahwa nilai koefisien
korelasi Word of mouth marketing terhadap
keputusan pembelian sebesar 0,664, maka
keeratan hubungan antara Word of mouth
marketing terhadap keputusan pembelian
termasuk ke dalam korelasi kuat dan
bernilai positif. Hal ini menunjukkan bahwa
terdapat hubungan searah antara Word of
mouth marketing dengan keputusan
pembelian, artinya jika Word of mouth
marketing tinggi maka keputusan
pembelian juga tinggi.
Nilai koefisien korelasi kualitas
produk terhadap keputusan pembelian
sebesar 0,765, maka keeratan hubungan
kualitas produk terhadap keputusan
pembelian termasuk ke dalam kategori
korelasi kuat dan bernilai positif. Hal ini
menunjukkan terdapat hubungan searah
antara kualitas produk dengan keputusan
pembelian, artinya jika kualitas produk
tinggi maka keputusan pembelian juga
tinggi.
Koefisien Determinasi
1. Kontribusi Variabel Word of mouth
marketing terhadap Keputusan
Pembelian
Untuk mengetahui seberapa besar
kontribusi variabel Word of mouth
terhadap keputusan pembelian, maka
digunakan rumus koefisien determinasi
sebagai berikut :
KD= x 100%
= x 100%
= 0,441 x 100%
= 44,10%
Dari hasil perhitungan diatas besarnya
kontribusi Word of Mouth Marketing
terhadap keputusan pembelian adalah
sebesar 44,10% sedangkan sisanya 55,90%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
dikaji dalam penelitian ini.
2. Kontribusi Variabel Kualitas Produk
terhadap Keputusan Pembelian
Untuk mengetahui seberapa besar
kontribusi variabel kualitas produk terhadap
keputusan pembelian, maka digunakan
rumus koefisien determinasi sebagai berikut
KD  = x 100%
= x 100%
= 0,586 x 100%
= 58,60%
Dari hasil perhitungan diatas besarnya
kontribusi Kualitas Produk terhadap
keputusan pembelian adalah sebesar
58,60% sedangkan sisanya 41,40%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
dikaji dalam penelitian ini.
3. Kontribusi Variabel Word of Mouth
Marketing dan Kualitas Produk terhadap
Keputusan  Pembelian
Tabel 4.3
Hasil Koefisien Korelasi Secara Simultan
Model Summary
Model R
R
Square
Adjusted
R Square
Std. Error of
the
Estimate
1 ,77
1(a) ,595 ,581 6,46276
a  Predictors: (Constant), Word of Mouth, Kualitas
produk
Dari tabel diatas dapat diketahui nilai
R Square sebesar 0,595. Hal ini
menunjukkan bahwa secara simultan Word
of Mouth Marketing dan Kualitas Produk
mempunyai pengaruh sebesar 59,50%
sedangkan sisanya sebesar 40,50%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
dikaji dalam penelitian ini.
Pengujian Hipotesis
Uji t
Berdasarkan rumusan dan  hipotesis
atau dugaan sementara, maka selanjutnya
dilakukan uji hipotesis dengan uji dua
pihak, dan ketentuannya adalah sebagai
berikut :
1. Hipotesis Pertama
Ho = 0  : Tidak adanya pengaruh antara
Word of Mouth terhadap
Keputusan Pembelian.
Ha ≠ 0 : Adanya pengaruh antara Word
of Mouth terhadap
Keputusan Pembelian.
2. Hipotesis Kedua
Ho = 0  :  Tidak adanya pengaruh antara
Kualitas Produk  terhadap
Keputusan Pembelian.
Ha ≠ 0 : Adanya pengaruh antara
Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian.
Maka hasil analisis Uji t adalah :
Tabel 4.4 Hasil Uji t
Coefficients(a)
Mo
del
Unstandardized
Coefficients
Stan
dardi
zed
Coef
ficie
nts t Sig.
B
Std.
Error Beta
1 (Consta
nt) 11,988 5,518 2,172 ,034
Word of
Mouth ,761 ,109 ,664 6,992 ,000
Kualitas
produk ,764 ,082 ,765 9,359 ,000
a  Dependent Variable: Keputusan pembelian
Dengan tingkat signifikansi 5% uji
dua pihak dan dk = n-2 = 62, maka
diperoleh Ternyata
lebih besar dari
dengan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.
Hal ini berarti bahwa Word of Mouth
Marketing mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap Keputusan pembelian
sepeda motor Suzuki pada PD. Suzuki
Talaga.
Dengan tingkat signifikansi 5% uji
dua pihak dan dk = n-2 = 62, maka
diperoleh Ternyata
lebih besar dari dengan
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini
berarti bahwa Kualitas produk mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap
Keputusan pembelian sepeda motor Suzuki
pada PD. Suzuki Talaga.
Uji F (Simultan)
Tabel 4.5 Hasil Uji F ANOVA(b)
a Predictors: (Constant),Word of Mouth, Kualitas Produk
b  Dependent Variable: Keputusan pembelian
Dari hasil perhitungan diatas dapat
dilihat hasil pengujian pengaruh variabel
bebas secara simultan terhadap variabel
terikatnya dengan menggunakan uji F.
Hasil perhitungan statistik menunjukan
nilai F hitung = 44,734 dengan signifikansi
sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini berarti bahwa
secara simultan Word of Mouth Marketing
dan Kualitas produk mempunyai pengaruh
yang signifikan terhadap Keputusan
pembelian sepeda motor Suzuki pada PD.
Suzuki Talaga.
Pembahasan
Word of Mouth Marketing, Kualitas
Produk dan Keputusan Pembelian Pada
PD. Suzuki Talaga
Berdasarkan hasil penelitian, di dapat
hasil yang diperoleh untuk setiap item
pernyataan sebanyak 9 item pernyataan
yaitu mengenai indikator Membicarakan
suatu merek berdasarkan pengalaman,
Diskon, Pelayanan, Produk baru,
Brosur/pamflet, Iklan/media sosial,
Membantu merespon mengenai produk dari
para calon konsumen, memantau dan yang
terakhir mengenai indikator Merespon
didapat hasil rekapitulasi skor dari 9
pernyataan tersebut sebesar 2430  dan
berada pada interval 2417 – 2880 yang
artinya bahwa Word of Mouth Marketing
pada PD. Suzuki Talagatermasuk ke dalam
kategori Sangat Baik dengan hasil kuisioner
terbesar pada tanggapan responden
mengenai indikator iklan/media sosial
dengan total skor 280.
Berdasarkan hasil penelitian, di dapat
hasil yang diperoleh untuk setiap item
pernyataan sebanyak 8 item pernyataan
yaitu mengenai indikator kemampuan
produk dalam menjalankan tugasnya,
karakteristik pelengkap istimewa tambahan,
kekuatan produk saat pemakaian,
karakteristik desain dan operasi produk,
ketahanan produk tersebut untuk
digunakan, kecepatan dan kemudahan
pembetulan, daya tarik produk, dan yang
terakhir mengenai indikator kualitas
reputasi penjual didapat hasil rekapitulasi
skor dari 8 pernyataan tersebut sebesar
sebesar 2171 dan berada pada interval 2148
– 2560 yang artinya bahwa kualitas produk
sepeda motor Suzuki pada PD. Suzuki
Talaga termasuk ke dalam kategori sangat
baik dengan hasil kuisioner terbesar pada
tanggapan responden mengenai indikator
kekuatan produk saat pemakaian dan
indikator kecepatan dan kemudahan
pembetulan dengan total skor yang sama
yaitu 280.
Berdasarkan hasil penelitian, di dapat
hasil yang diperoleh untuk setiap item
pernyataan sebanyak 7 item pernyataan
yaitu mengenai indikator kebutuhan akan
barang, mencari informasi dari berbagai
sumber, proses evaluasi keputusan akan
barang, harga, keluarga, pengambilan
inisiatif dan yang terakhir mengenai
indikator penilaian didapat hasil
rekapitulasi skor dari 7 pernyataan tersebut
sebesar 1890 dan berada pada interval 1880
– 2240 yang artinya bahwa Keputusan
pembelian yang dilakukan konsumen motor
Suzuki pada PD. Suzuki Talagatermasuk ke
dalam kategori Sangat Baik dengan hasil
kuisioner terbesar pada tanggapan
responden mengenai indikator keluarga
dengan total skor 276.
Pengaruh Word of Mouth Marketing
Terhadap Keputusan Pembelian
Produk Suzuki Pada PD. Suzuki Talaga
Berdasarkan hasil penelitian dari
hasil perhitungan di dapat nilai korelasi
atau hubungan menghasilkan nilai 0,664
angka tersebut bermakna positif bahwa
hubungan kedua variabel cukup kuat, untuk
koefisien determinasinya yaitu 44,10%
artinya besarnya pengaruh Word of Mouth
Marketing terhadap keputusan pembelian
Model df
Mean
Square F Sig.
1 Regre
ssion 2
1868,4
11 44,734 ,000(a)
Resid
ual 61 41,767
Total 63
εpada produk Suzuki pada PD. Suzuki
Talaga adalah sebesar 44,10% sedangkan
sisanya 55,90% dipengaruhi oleh faktor lain
yang tidak dikaji dalam penelitian ini serta
yang terakhir berdasarkan hasil Uji t untuk
kesalahan 5% uji dua pihak dan dk = n-2 =
62,maka diperoleh Ternyata
lebih besar dari dengan
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini
berarti bahwa Word of Mouth mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap
Keputusan pembelian sepeda motor Suzuki
pada PD. Suzuki Talaga.
Pengaruh Kualitas Produk Sepeda
Motor Suzuki Terhadap Keputusan
Pembelian Pada PD. Suzuki Talaga
Berdasarkan hasil penelitian dari
hasil perhitungan di dapat nilai korelasi
atau hubungan menghasilkan nilai 0,765
angka tersebut bermakna positif bahwa
hubungan kedua variabel kuat, untuk
koefisien determinasinya yaitu 58,60%
artinya besarnya pengaruh Kualitas Produk
sepeda motor Suzuki terhadap keputusan
pembelian pada PD. Suzuki Talaga adalah
sebesar 58,60% sedangkan sisanya 41,40%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
dikaji dalam penelitian iniserta yang
terakhir berdasarkan hasil Uji t  untuk
kesalahan 5% uji dua pihak dan dk = n-2 =
62,maka diperoleh Ternyata
lebih besar dari dengan
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini
berarti bahwa Kualitas produk mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap
Keputusan pembelian sepeda motor Suzuki
pada PD. Suzuki Talaga.
Pengaruh Word of Mouth Marketing dan
Kualitas Produk Terhadap Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Suzuki Pada
PD. Suzuki Talaga
Berdasarkan hasil penelitian dari
hasil perhitungan di dapat nilai korelasi
atau hubungan menghasilkan nilai 0,771
angka tersebut bermakna bahwa hubungan
Word of Mouth dan Kualitas Produk
terhadap Keputusan pembelian mempunyai
hubungan yang kuat dan positif, sedangkan
nilai koefisien determinasi sebesar 0,595
yang menunjukan bahwa secara statistik
Word of Mouth dan Kualitas Produk
berpengaruh secara signifikan terhadap
Keputusan pembelian yang dilakukan
konsumen sepeda motor Suzuki pada PD.
Suzuki Talaga sebesar 59,50% dan sisanya
40,50% dipengaruhi oleh faktor – faktor
yang tidak diteliti dalam penelitian ini,
untuk hasil perhitungan Uji F menunjukan
nilai F hitung = 44,734 dengan signifikansi
sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini berarti bahwa
secara bersama – sama Word of Mouth dan
Kualitas produk mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap Keputusan pembelian.
Berdasarkan hasil pembahasan diatas dapat
digambarkan seperti berikut :
44,10%
40,50%
59,50%
58,60%
Gambar 4.1
Hasil Penelitian Pengaruh Word of Mouth
Marketing dan Kualitas Produk Terhadap
Keputusan Pembelian
V. KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Dari hasil penelitian yang telah
dilakukan penulis pada PD. Suzuki Talaga
maka penulis mengambil kesimpulan
sebagai berikut :
1. Hasil tanggapan responden terhadap
variable Word of Mouth Marketing,
variabel Kualitas Produk dan variabel
Keputusan Pembelian pada PD.
Suzuki Talaga semuanya termasuk ke
dalam kategori Sangat Baik menurut
penilaian konsumen.
Word of
Mouth
Marketing
Kualitas
Produk
Keputusan
Pembelian
2. Secara parsial diperoleh bahwa variabel
Word of Mouth Marketing dan Kualitas
Produk mempunyai pengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian.
3. Variabel Word of Mouth Marketing dan
Kualitas Produk secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.
Saran
Dari kesimpulan diatas, penulis
memberikan saran – saran sebagai berikut :
1. Bagi perusahaan
Dari hasil penelitian tentang Word of
Mouth Marketing dan Kualitas Produk
pada PD. Suzuki Talaga secara
keseluruhan hasilnya sangat baik,
untuk itu perusahaan harus tetap
mempertahankan dengan menerapkan
strategi pemasaran Word of Mouth
Marketing yang lebih ditingkatkan lagi
dengan cara mengadakan servis gratis
rutin setiap bulan, canvasing yang rutin
setiap minggu ke pasar – pasar atau
daerah - daerah sekitar, memberikan
potongan khusus untuk konsumen yang
telah lebih dari satu kali membeli
produk atau sparepart sepeda motor
Suzuki di PD. Suzuki Talaga.
2. Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini mengandung
keterbatasan dari segi keluasan variabel
penelitian maupun dari segi objek
penelitian. Disarankan untuk penelitian
mendatang lebih memperluas lagi
variabel lain yang lebih lengkap,
misalnya menambah variabel strategi
harga, kualitas pelayanan, citra
perusahaan dan faktor lainnya atau
melakukan penelitian pada beberapa
objek yang berbeda agar dapat
memberikan kontribusi yang besar bagi
penguatan teori –teori strategi
marketing  dan keputusan pembelian.
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